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 i 
ABSTRAK 
 
Erma Yusnita (2019) :  Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan BMT  Al-
Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru dalam 
Meningkatkan Jumlah Nasabah 
 
Semakin bertambahnya perkembangan perekonomian di negara Indonesia 
saat ini menyebabkan setiap lembaga keuangan Syariah dituntut untuk lebih 
kreatif dan inovatif karena semakin ketat tingkat persaingan bisnis maka 
dibutuhkan fungsi pemasaran yang baik, sehingga tujuan yang di harapkan oleh 
Lembaga Keuangan Syariah akan tercapai, karena pemasaran merupakan faktor 
utama yang penting dalam kelangsungan hidup Lembaga Keuangan tersebut. 
Dalam operasionalnya strategi pemasaran tidak hanya dibutuhkan oleh perbankan 
saja. Namun BMT sebagai lembaga keuangan mikro juga penting akan adanya 
strategi pemasaran yang dimiliki untuk kelangsungan hidup BMT. Tujuan 
penelitian untuk mengetahui strategi pemasaran dan untuk mengetahui apa saja 
kendala yang dihadapi BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru dalam 
melakukan strategi pemasaran yang dilakukan BMT Al-Ittihad pada produk 
pembiayaan dalam meningkatkan nasabah. 
Penelitian ini dilaksanakan di BMT Al-Ittihad Jl. Delima no. 138.  Kel 
Delima Tampan Cabang Panam Kota Pekanbaru. Penelitian ini adalah penelitian 
lapangan dilaksanakan di BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru 
Sebagai subjek dalam penelitian ini adalah Pimpinan, Karyawan BMT dan 
Nasabah. Sumber data pada penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. 
Populasi dan sampel pada penelitian ini terdiri dari 4 orang karyawan BMT 
sebagai populasi dan 2 orang sebagai sampel terdiri dari 1 orang pimpinan dan 1 
orang karyawan marketing. Teknik pengumpulan data melalui wawancara, 
observasi dan dokumentasi. Metode analisis data menggunakan analisis kualitatif, 
dengan metode penulisan deskriptif. 
Dalam penulisan tugas akhir ini, penulis menemukan bahwa Strategi 
Pemasaran Produk Pembiayaan yang diterapkan oleh BMT Al-Ittihad Cabang 
Panam kota Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah nasabah yaitu dengan cara 
melakukan segmentasi targenting dan positioning dalam kegiatan pemasaran, 
BMT Al-Ittihad juga melakukan bauran pemasaran marketing mix. Dalam 
menerapkan bauran pemasaran, BMT Al-Ittihad memiliki beberapa strategi antara 
lain: Strategi Produk, Harga, Promosi dan Tempat. Adapun Kendala-kendala yang 
dihadapi pada Strategi Pemasaran BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota 
Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah nasabah diantaranya adalah: 1) Kondisi 
perekonomian yang menurun, 2) minimnya permodalan, 3) promosi melalui 
media cetak dan media elektronik belum terlalu aktif, 4) Pengetahuan masyarakat 
masih minim tentang BMT, 5) Adanya lingkungan usaha yang bersaing, 6) serta 
tingkat persaingan tinggi antara lembaga keuangan sejenis dan lembaga keuangan 
konvensional lainnya, 7) dan Kurangnya Jaringan antar BMT. 
 
Kata Kunci : Strategi, Produk Pembiayaan, Nasabah  
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1 
BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Baitul Mal wat Tamwil (BMT) adalah balai usaha mandiri terpadu 
yang isinya berintikan bayt al-mal waat - tanwil dengan kegiatan 
mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam meningkatkan 
kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah dan kecil dengan 
mendorong kegiatan menabung dan menunjang  pembiayaan kegiatan 
ekonominya.  
Selain itu, BMT juga dapat menerima titipan  Zakat, infak, dan 
sedekah, serta menyalurkannya sesuai dengan peraturan dan amanatnya. 
BMT merupakan lembaga ekonomi atau lembaga keuangan syariah 
nonperbankan yang bersifat informal karena lembaga ini didirikan oleh 
sekelompok swadaya Masyarakat (KSM). Secara Konsep BMT memiliki dua 
fungsi, yaitu: 
1. Bait at-tanwil (bait artinya rumah, at-tanwil artinya pengembangan harta) 
melakukan kegiatan pengembangan usaha-usaha produktif dan investasi  
dalam meningkatkan kualitas ekonomi pengusaha mikro dan kecil 
terutama dengan mendorong  kegiatan menabung  dan menunjang 
pembiayaan kegiatan ekonominya.
1
 
2. Bait al-mal (bait artinya rumah, maal artinya harta) menerima titipan dana 
zakat, infak, dan sedekah serta mengoptimalkan distribusinya sesuai 
                                                             
1 Ahmad Hasan Ridwan, Manajemen Baitul mal wa Tamwil, (Bandung: CV.  Pustaka Setia, 
2013), h. 23-24 
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dengan peraturan dan amanahnya.
2
 Berorientasi bisnis, yaitu memiliki 
tujuan untuk mencari laba bersama dengan meningkatkan pemanfaatan 
segala potensi ekonomi yang sebanyak-sebanyaknya bagi para anggota dan 
lingkungannya. Bukan merupakan lembaga sosial, tetapi dapat 
dimanfaatkan untuk mengelola dana sosial umat, seperti zakat, infak, 
sedekah, hibah, dan wakaf. 
Di negara kita, umat Islam merupakan mayoritas, tetapi jika dilihat 
dari segi ekonomi, umat Islam masih tertinggal dari umat minoritas. 
Sebenarnya umat Islam memiliki potensi yang besar, baik dari segi religis, 
kuantitas, maupun aset, tetapi pengelolaannya belom optimal. Oleh sebab itu, 
beberapa langkah berikut ini penting diagenkan sebagai formulasi sosial. 
Optimalisasi penggalangan aset umat, baik komersial maupun 
nonkomersial. Optimalisasi pengelolaan dan pemberdayaan aset umat dalam 
kegiatan-kegiatan ekonomi produktif.  Aktualisasi dan sosialisasi etos kerja 
nasional, kerja sama, metal kewirausahan, ekonomi produktif dan etika bisnis 
yang bersumber pada nilai-nilai normative yurisprudensi Islam. 
Sebagai lembaga keuangan, BMT bertugas menghimpun dana dari 
masyarakat (anggota BMT) yang mempercayakan dananya disimpan di BMT 
dan menyalurkan dana kepada masyarakat (anggota BMT) yang diberikan 
pinjaman oleh BMT. Sedangkan sebagai lembaga ekonomi, BMT berhak 
melakukan kegiatan ekonomi, sebagai lembaga ekonomi, BMT berhak 
                                                             
2 Ibid 
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melakukan kegiatan ekonomi, seperti mengelola kegiatan perdagangan, 
industri, dan pertanian.  
Dewasa ini banyak bermunculan lembaga-lembaga keuangan yang 
menerapkan prinsip Syari’at Islam seperti perbankan Syariah, Pegadaian 
Syariah, Asuransi Syariah dan Baitul Maal Wat Tamwil (BMT). BMT atau 
lembaga keuangan syariah adalah lembaga intermediary keuangan antara 
penabung dan pengguna dana.  
Harapan penabung pada lembaga keuangan yang ia percayai karena 
lembaga keuangan dapat memilih alternatif investasi yang menarik dan 
menguntungkan. Sedangkan bagi BMT atau lembaga keuangan syariah 
sendiri tabungan merupakan amanat kerja maupun investasi, sehingga fungsi 
intermediasi tersebut dapat terselenggara dengan baik, proporsional dan 
professional.
3
  
Semakin bertambahnya perkembangan perekonomian di negara 
Indonesia saat ini menyebabkan setiap lembaga keuangan Syariah dituntut 
untuk lebih kreatif dan inovatif karena semakin ketat tingkat persaingan 
bisnis maka dibutuhkan fungsi pemasaran yang baik, sehingga tujuan yang di 
harapkan oleh Lembaga Keuangan Syariah akan tercapai, karena pemasaran 
merupakan faktor utama yang penting dalam kelangsungan hidup Lembaga 
Keuangan tersebut.  
Dalam operasionalnya strategi pemasaran tidak hanya dibutuhkan oleh 
perbankan saja. Namun BMT sebagai lembaga keuangan mikro juga penting 
                                                             
3
 Karnaen Perwataatmadja dan M. Syafi’i Antonio, Apakah dan Bagaimana Bank Islam, 
(Yogyakarta : PT. Dana Bhaka Wakaf, 1997), h. 1. 
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akan adanya strategi pemasaran yang dimiliki untuk kelangsungan hidup 
BMT. Secara konsep memang BMT menghendaki adanya bebas riba dan juga 
penerapan strategi pemasarannya dengan sesuai syariah sehingga terciptanya 
keadilan.  
Strategi pemasaran menentukan dalam proses pemasaran, karena 
mempunyai peranan terhadap perkembangan perusahaan dan lembaga. 
Ditambah dengan pesatnya arus komunikasi dan informasi yang telah banyak 
mengubah hidup gaya masyarakat, sehingga konsumen akan sangat jeli dalam 
memilah-milah produk.  
Pada umumnya orang mengasumsikan mengenai pemasaran atau 
memasarkan barang yaitu menjual barang agar laku terjual. Hal tersebut 
hanyalah sebagian kecil dari kegiatan pemasaran. Pemasaran memiliki 
cakupan kegiatan yang luas dari itu. Pemasaran meliputi perumusan jenis 
produk, bagaimana cara menyalurkan produk tersebut kepada konsumen, 
seberapa tinggi harga yang seharusnya ditetapkan terhadap produk tersebut 
yang cocok dengan kondisi konsumennya, bagaimana cara promosi untuk 
mengkomunikasikan produk tersebut kepada konsumen, serta bagaimana 
mengatasi kondisi persaingan yang dihadapi oleh perusahaan dan 
sebagainya.
4
 
BMT harus dapat merencanakan strategi promosi yang tepat dalam 
mencapai tujuan lembaganya, salah satu tujuan lembaga adalah untuk 
menarik minat konsumen untuk menggunakan produk dan jasa yang 
                                                             
4 Drs. H. Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Strategis.  (Yogyakarta : BPFE, 2001). h.183 
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ditawarkan. Selain itupromosi penjualan dapat mendorong konsumen dengan 
segera untuk melakukan pembelian. 
5
Oleh karena itu untuk menarik 
konsumen melakukan pembelian maka lembaga harus bisa menerapkan suatu 
strategi pemasaran yang tepat dengan kondisi pasar yang dihadapi. 
Keberhasilan strategi pemasaran dipengaruhi oleh beberapa faktor, salah 
satunya yaitu dengan memilih promosi dalam memasarkan produk dan jasa.  
Dalam rangka mempertahankan dan mengembangkan perusahaan 
didalam persaingan yang sangat ketat kepada pasar global serta agar 
penjualan tidak menurun akibat ketidakpuasan pelanggan, maka dari itu 
perusahaan mencoba memecahkan permasalahan dengan merencanakan 
strategi pemasaran yang tepat untuk dijalankan.  
Kebutuhan informasi harus segera dipenuhi dengan melakukan riset 
agar perusahaan dapat mengambil tindakan-tindakan yang perlu sebagai suatu 
strategi pemasaran dan suatu perbaikan produk demi meningkatkan kinerja 
perusahaan. 
6
 
Dalam mengelola industri perbankan harus dilakukan secara 
profesional agar dapat memperoleh keuntungan yang berkelanjutan. Usaha 
lembaga keuangan syariah dinilai sukses apabila suatu lembaga keuangan 
mampu menghimpun dana dari masyarakat (nasabah) yang banyak, jadi 
lembaga tersebut dapat dipercaya dalam penyimpanan dana masyarakat. 
Nasabah merupakan faktor atau bagian penting dalam suatu lembaga 
                                                             
5 M. Taufiq Ami, Dinamika Pemasaran, Jelajahi dan Rasakan. (Jakarta : Raja Grafindo 
Persada, 2005). h. 207. 
6 Budi Purwadi, “Riset Pemasaran, Implementasi dalam Bauran Pemasaran”. (Jakarta : PT 
Raja Grasindo) 2000, h.313. 
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keuangan syariah. BMT Al-Ittihad Cabang Panam adalah salah satu yang ada 
di Kota Pekanbaru BMT Al-Ittihad merupakan cabang dari BMT Al-Ittihad 
Rumbai Pesisir Pekanbaru. 
Dari uraian di atas Penulis tertarik mengkaji lebih dalam bentuk 
skripsi dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan BMT Al-
Ittihad Delima Pekanbaru Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah” 
B. Batasan Masalah 
Agar penelitian ini lebih terarah dan tidak menyimpang dari topik 
yang di persoalkan, maka penulis membatasi permasalahan penelitian pada 
“Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan BMT Al-Ittihad Delima Pekanbaru 
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah” 
C. Rumusan Masalah  
a. Bagaimana Strategi Pemasaran yang di lakukan BMT Al-Ittihad pada 
produk pembiayaan dalam Meningkatkan Jumlah Nasabahnya? 
b. Apa kendala yang di hadapi dalam melakukan strategi pemasaran yang 
dilakukan BMT Al-Ittihad Cabang Panam pada prodak pembiayaan dalam 
meningkatkan jumlah nasabahnya?  
D. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan latar belakang dalam penelitian ini penulis mencoba 
menggambarkan tujuan yang dapat dihasilkan sebagai berikut:  
1. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan 
BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru dalam upaya 
meningkatkan jumlah nasabahnya.  
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2. Untuk mengetahui apa saja kendala yang dihadapi BMT Al-Ittihad 
Cabang Panam Kota Pekanbaru dalam melakukan strategi pemasaran 
yang dilakukan BMT Al-Ittihad pada produk pembiayaan dalam 
meningkatkan nasabah. 
E. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat dari penelitian ini antara lain :  
1. Bagi Kalangan Akademisi, baik mahasiswa ataupun dosen, penelitian ini 
diharapkan menjadi salah satu informasi dari berbagai informasi dan 
sebagai bahan referensi atau kajian pustaka untuk menambah informasi 
bagi penelitian selanjutnya atau penelitian lainnya yang terkait strategi 
pemasaran. 
2.  Bagi Perusahaan, penelitian ini dapat dijadikan referensi dan masukan 
yang bermanfaat bagi para agen dalam merumuskan strategi yang baik 
dan tepat, sehingga dapat meningkatkan penjualan produk pembiayaan 
lainnya.  
3.  Bagi masyarakat, penelitian ini diharapkan dapat menjadi tambahan 
pengetahuan masyarakat terkait dengan produk-produk pembiayaan.  
4.  Bagi Penulis, Hasil penelitian ini bermanfaat untuk menambah 
pengetahuan dan referensi penulis mengenai ilmu strategi pemasaran 
produk pembiayaan dalam meningkatkan jumlah nasabah pada organisasi 
lainnya pemasaran, 
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F. Metodologi Penelitian  
Metode dalam hal ini diartikan sebagai suatu cara yang harus 
dilakukan untuk mencapai tujuan dengan menggunakan alat-alat tertentu. 
Sedangkan penelitian adalah suatu usaha menemukan, mengembangkan, dan 
menguji suatu pengetahuan yakni usaha yang mana dilakukan menggunakan 
metode-metode tertentu
7
 . Adapun metode dalam dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan di BMT Al-Ittihad Jl. Delima no. 138.  
Kel. Delima Tampan Cabang Panam Kota Pekanbaru. Alasan penulis 
mengambil lokasi penelitian karena lokasi dapat dijangkau oleh penulis 
serta memudahkan penulis dalam mengumpulkan data dan informasi yang 
diperlukan dalam penelitian ini. 
2. Subjek dan Objek Penelitian 
a. Subjek dalam penelitian ini adalah 1 orang Pimpinan, dan 1 orang 
Karyawan marketing BMT Al-Ittihad Cabang Panam.  
b. Objek dalam penelitian ini adala strategi pemasaran produk 
pembiayaan BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru dalam 
meningkatkan jumlah nasabah. 
 
 
 
                                                             
7 Sutrisno Hadi, Metodelogi Research. (Yogyakarta : UGM Press, 1997) hal. 3. 
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3. Sumber Data 
Adapun jenis dan sumber data pada penelitian ini adalah : 
a. Data Primer  
Merupakan data yang secara langsung berhubungan dengan 
responden. Data primer dalam penelitian adalah data yang didapatkan 
dari hasil wawancara, observasi yang diajukan kepada para karyawan 
BMT Al-Ittihad Pekanbaru. 
b. Data Sekunder 
Data Sekunder merupakan data yang tidak berhubungan 
langsung dengan responden dan merupakan data pendukung bagi 
penelitian, yaitu berupa data yang diambil dari beberapa buku, skripsi, 
jurnal dan dan dokumen yang berhubungan dengan permasalahan yang 
diteliti. 
4. Populasi dan Sampel  
Populasi adalah kelompok subjek yang hendak dikenali 
generalisasi hasil penelitian, kemudian sampel adalah bagian dari populasi. 
Maka populasi dalam penelitian ini adalah seluruh karyawan BMT Al-
Ittihad BMT Al-Ittihad Pekanbaru dan nasabah di BMT Kota Pekanbaru 
yang berjumlah 4 orang.  
Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang 
dimiliki oleh populasi tersebut. Maka teknik pengambilan sampel dalam 
penelitian ini yaitu kuota sampling bertujuan untuk mengambil sampel 
sebanyak jumlah tertentu yang dianggap dapat merefleksikan ciri populasi. 
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Dengan demikian sampel dalam penelitian ini adalah dua (2) yang terdiri 
dari 1 orang pimpinan dan 1 orang marketing. 
5. Metode Analisa Data 
Analisa data dilakukan dengan metode analisis kualitatif yaitu 
proses penelitian yang menghasilkan data-data deskriptif  berupa kata-kata 
yang ditulis dari orang yang diwawancarai dan perilaku orang yang 
diamati secara ilmiah untuk dimaknai atau ditafsikan.
8
 
6. Teknik Pengumpulan Data  
Teknik pengumpulan data adalah cara untuk mendapatkan data 
yang sedang diperlukan dalam penelitian, adapun teknik yang digunakan 
dalam penelitian ini yaitu: 
a. Observasi 
Adalah kegiatan dimana peneliti melakukan peninjauan secara 
langsung kelapangan untuk melengkapi data-data yang diperlukan. 
b. Wawancara  
Metode ini yang dilakukan dengan cara wawancara yang 
dilakukan oleh dua belah pihak yaitu pihak pewawancara (interviewer) 
dan pihak yang diwawancarai (interview) untuk memperoleh 
keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil 
bertatap muka antara pewawancara dengan responden
9
. 
 
 
                                                             
8
   Adnan Mahdi Mujahidin, Panduan Penelitian Praktis untuk Menyusun Skripsi, Tesis dan 
Disertasi,(Bandung, CV Alfabeta, 2014) h. 123 
9    Moh. Nazir, Metode Penelitian . (Bogor : Ghalia Indonesia, 2005), h. 193. 
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c. Dokumentasi  
Dokumentasi merupakan merupakan sejumlah besar fakta dan 
data yang tersimpan dalam bahan yang berbentuk dokumentasi serta 
pengumpulan data-data yang ada dalam masalah penelitian. Termasuk 
dokumen-dokumen tertulis meliputi keputusan  yang dikeluarkan  
BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru, jurnal-jurnal ilmiah, 
arsip-arsip, dan berbagai referensi yang relevan dengan masalah 
penelitian. 
7. Metode Penulisan  
Penulisan dengan Metode deskriptif, yaitu dengan cara 
menguraikan data-data yang diperoleh, selanjutnya data-data tersebut 
dianalisis. 
G. Sistematika Penulisan  
Untuk memudahkan penulis dan sistematis skripsi ini, maka   
penulis membuat sistematika penulisan sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Dalam bab ini terdiri dari latar belakang masalah, rumusan 
masalah, batasan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, 
metode penelitian, serta sistematika penelitian 
BAB II GAMBARAN UMUM BMT AL-ITTIHAD CABANG 
PANAM  KOTA PEKANBARU 
Pada bab ini  terdiri dari sejarah berdirinya BMT Al-Ittihad 
cabang Panam Kota Pekanbaru, visi dan misi BMT Al-
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Ittihad cabang Panam Kota Pekanbaru, produk dan jasa 
BMT Al-Ittihad Kota Pekanbaru yang ditawarkan, dan 
struktur organisasi BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota 
Pekanbaru  
BAB III LANDASAN TEORI 
Pada bab ini menjelaskan tentang teori-teori mengenai 
tinjauan umum tentang Strategi Pemasaran, Pengertian 
Strategi Pemasaran, Tujuan Strategi Pemasaran, Fungsi-
Fungsi Strategi Pemasaran, Konsep Strategi Pemasaran.  
BAB IV HASIL PENELITIAN  
Hasil penelitian yang terdiri dari  strategi pemasaran produk 
pembiayaan Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru dan 
kendala yang dihadapi BMT Al-Ittihad Cabang Panam 
Kota Pekanbaru dalam melakukan strategi pemasaran yang 
dilakukan BMT Al-Ittihad pada produk pembiayaan dalam 
meningkatkan nasabah. 
BAB V PENUTUP 
Bab ini merupakan penutup, dimana bab ini akan 
dikemukakan beberapa kesimpulan yang diringkas dari 
hasil penelitian dan pembahasan, kemudian di lanjutkan 
dengan mengemukakan beberapa saran. 
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BAB II 
GAMBARAN UMUM  
A. Profil BMT Al-Ittihad Cabang Panam   
1. Sejarah singkat BMT Al-Ittihad Cabang Panam 
BMT Al-Ittihad Cabang Panam merupakan Lembaga Keuangan 
Bukan Bank (LKBB) yang berbentuk koperasi syariah, dan usaha 
pokoknya adalah simpan pinjam yang dikelola oleh BMT Al-Ittihad 
Cabang Panam antara lain penerimaan simpanan (sumber dana) yang 
berasal dari kalangan sendiri atau intern yaitu dana yang dimiliki oleh 
yayasan kesatuan pendidikan Islam (YKPI) yang berasal dari aktivitas 
kegiatan pendidikan dan dakwah, selain itu juga terdapat sumber dana 
dari pihak eksternal antara lain anggota dan pemerintah. 
BMT Al-Ittihad Cabang Panam mulai beroperasi pada tahun 2014. 
BMT Al-Ittihad cabang Panam berbadan hukum dengan no 272 / BH / 
DISKOP & UKM / 2 / X / 2001 tanggal 31 oktober 2001 Rek. PINBUK 
Riau No 034 / PINBUK / Riau / XI / 2000 tanggal 19 desember 2000. 
Alamat Kantor BMT Al-Ittihad Cabang Panam Jl. Delima No. 138 Kel. 
Kec. Tampan Panam-Pekanbaru. 
2. Visi dan Misi BMT Al-Ittihad cabang Panam 
Visi BMT Al-Ittihad Cabang Panam yaitu menjadi pusat kegiatan 
Islam terpadu untuk mewujudkan masyarakat madani yang makmur lahir 
dan bathin serta sejahtera dunia dan akhirat. 
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 Sedangkan misi yaitu mengacu pembinaan umat dalam bidang 
usaha muamalah Islam. 
3. Tujuan BMT Al-ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru 
Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) Al- Ittihad Cabang Panam 
mempunyai tugas yang sama dengan lembaga keuangan konvensional 
lainnya, yaitu sebagai intermediasi. Fungsi intermediasi disini antara lain: 
1. Mengidentifikasi, memobilisasi, mengorganisasi, mendorong, dan 
mengembangkan potensi serta kemampuan potensi ekonomi 
anggota, kelompok anggota muamalat dan daerah kerjanya. 
2. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia (SDM) anggota dan 
kelompok anggota muamalat yang menjadi lebih profesional dan 
Islami sehingga semakin utuh dan tangguh menghadapi persaingan. 
3. Memobilisasi perantara untuk meningkatkan kesejahteraan anggota.  
4. Menjadi perantara keuangan (financial intermiary) antara shahibul 
maal dengan du’afa sebagai mudharib, terutama untuk dana-dana 
sosial sepertiga zakat infak, sedekah, wakaf, hibah dan lain-lain. 
5. Menjadi perantara keuangan (financial intermiary) antara pemilik 
dana (shahibul maal) baik sebagai pemodal maupun penyimpan 
dengan  penggunaan dana (mudharib) untuk mengembangkan usaha 
produktif.  
Tujuan BMT Al-Ittihad Cabang Panam adalah membangun 
kehidupan ekonomi umat dengan pola syariah, menghindari sistem 
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ekonomi dan keuangan dari praktek ribawi, serta meningkatkan 
kesejahteraan anggota dan masyarakat. 
4. Struktur organisasi 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Tugas-tugas dari struktur organisasi BMT Al-Ittihad Cabang Panam 
Pekanbaru, yaitu sebagai berikut: 
a) Rapat anggota tahunan 
1) Rapat anggota tahunan dilaksanakan satu tahun sekali. 
2) Pengesahan  atau  perubahan  anggaran  dasar  dan  anggaran  rumah 
tangga organisasi. 
3) Pemilihan dan pengangkatan, sekaligus pemberhentian pengurus dan 
pengawas baik pengawas syariah dan pengawas manajemen. 
4) Penetapan anggaran pendapatan belanja BMT selama satu tahun. 
5) Pembagian sisa hasil usaha yang diperoleh BMT selama satu tahun. 
Manager 
Indra Putra 
Kepala cabang 
Syamsul Rakhman 
A/O 
Yurnalis 
Customer service 
Ahmad Yani 
Teller 
Maryati 
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6) Pengesahan laporan pertanggung jawaban pengurus tahun sebelumnya 
pengesahan rancangan program kerja tahunan. 
b) Pengawas Syariah 
1) Sebagai penasehat dan pemberi saran atau fatwa kepada pengurus dan 
pengelola mengenai hal-hal yang berkaitan syariah seperti penetapan 
produk. 
2) Sebagai mediator antara BMT dan Pengawas Syariah Nasional dan 
Dewan Pengawas Syariah Provinsi. 
3) Mewakili anggota dalam pengawasan syariah. 
c) Pengawas Keuangan 
1 )  Sebagai penasehat dan pemberi saran kepada pengelola mengenai 
kebijakan keuangan. 
2 )  Sebagai   auditor   dalam   mengambil   keputusan   khususnya   yang 
berhubungan dengan keuangan 
3 )  Mengawasi  perkembangan  keuangan  dalam  setiap  transaksi  yang 
dilakukan oleh pihak pengelola. 
d) Pengurus 
1) Menyusun kebijakan umum. 
2) Melakukan pengawasan kegiatan pengelolaan 
3) Menyetujui pembiayaan untuk suatu jumlah tertentu 
4) Memimpin jalannya Baitul Maal wa Tamwil (BMT) sehingga sesuai 
dengan tujuan dan kebijakan umum. 
5) Memimpin dan mengarahkan kegiatan yang dilakukan oleh pengelola. 
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e) Manager 
Tanggung Jawab: 
1) Tersusunnya  sasaran  rencana  jangka  pendek  dan  rencana  jangka 
panjang serta proyeksi finansial tahunan. 
2) Tercapainya target yang telah ditetapkan secara keseluruhan. 
3) Tercapainya lingkungan kerjasama dengan pihak lain dalam rangka 
memenuhi kebutuhan Baitul Maal wa Tamwil (BMT). 
4) Menjaga BMT agar dalam aktifitasnya senantiasa tidak lari dalam visi 
dan misinya. 
5) Tersedianya sistem pembukuan dan pencatatan data yang akurat  
6) Terselenggaranya penilaian prestaasi kerja karyawan.  
Wewenang: 
1) Memimpin rapat koodinasi pembiayaan antar pengelola untuk 
memberikan keputusan terhadap pengajuan pembiayaan sebelum 
diajukan oleh rapat komite dengan BMT. 
2) Penyetujuan atau penolakan pengajuan pembiayaan dalam rapat 
koordinasi pengelola secara musyawarah dengan alasan-alasan yang 
jelas. 
3) Memberikan teguran dan sanksi atas pelanggaran yang dilakukan oleh 
karyawan BMT. 
4) Mengusulkan promosi, rotasi dan Pemutusan Hubungan Kerja (PHK) 
sessuai dengan ketentuan yang berlaku 
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5) Melakukan penilaian prestasi karyawan sesuai dengan ketentuan yang 
berlaku. 
f) Teller 
Tanggung Jawab: 
1) Terselesaikan laporan kas harian.  
2) Terjaganya keamanan kas. 
3) Membuat cash flow mingguan untuk analisis. 
4) Menetapkan strategi yang harus dilakukan berdasarkan analisis. 
Wewenang: 
1) Tidak  memberikan  berkas-berkas  kepada  pihak  yang  tidak 
berkepentingan. 
2) Memegang kas tunai sesuai dengan kebijakan yang berlaku. 
3) Menerima transaksi tunai. 
4) Menolak pengeluaran kas apabila tidak ada bukti-bukti pendukung 
memegang kunci brankas. 
5) Mengusulkan strategi baru. 
g) Analis Pembiayaan 
Tanggung Jawab: 
1) Memastikan  seluruh  pengajuan  pembiayaan  telah  diproses  
sesuai dengan prosedur. 
2) Melakukan analisis pembiayaan dengan tepat dan lengkap dan 
mempersentasikan dalam rapat koordinasi pengelolaan dan rapat 
komite dengan pengurus 
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3) Pembentukan laporan pembiayaan sesuai dengan periode.  
4) Membuat surat teguran dan peringatan kepada mitra. 
5) Melihat peluang potensi pasar yang ada dalam upaya 
pengembangan pasar. 
Wewenang: 
1) Memberikan usulan untuk pengembangan pasar kepada direktur. 
2) Menemtukan target pembiayaan bersama dengan direktur dan 
analisis yang lain. 
3) Memberikan  peringatan  kepada mitra  yang lalai  untuk  
menunaikan janji sesuai dengan kesepakatan. Memberikan 
masukan dan kritik membangun   kepada   sesama   pengelola   
BMT   termasuk   kepada direktur. 
h) CS/ Back Office 
Wewenang: 
1) Pelayanan terhadap pembukuan dan penutupan rekening 
tabungan dan deposito serta mutasinya 
2) Pelayanan terhadap setoran dan penarikan tabungan dan 
penerimaan SPP. 
3) Menerima pelunasan dan angsuran pembiayaan. 
4) Pelayanan awal kepada mitra yang mengajukan pembiayaan. 
5) Pengarsipan  seluruh  surat  keluar  atau  masuk  dan  berkas-
berkas pembiayaan. 
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Wewenang: 
1) Memberikan penjelasan kepada mitra mengenai produk BMT. 
2) Mencatat dan membukukan transaksi pada buku tabungan mitra 
3) Memberi nomor bukti transaksi atas permintaan kasir. 
i) Internal Auditor dan Administrasi Pembiayaan 
1) Pembuatan laporan keuangan YKPI kepada pengurus YKPI. 
2) Pengarsipan  laporan  keuangan  dan  berkas-berkas  yang  
berkaitan secara langsung dengan keuangan YKPI. 
3) Menyiapkan administrasi pencairan pembiayaan.  
4) Pengarsipan jaminan pembiayaan. 
5) Membukukan angsuran  pembiayaan harian kepada control 
pembiayaan.
12  
B. Sumber Dana dan Cara Mendistribusikan Dana Baitul Maal wa 
Tamwil (BMT) Al-Ittihad Cabang Panam Delima Pekanbaru 
1. Sumber  dana  Baitul  Maal  Wat  Tamwil  (BMT)  Al-Ittihad 
Cabang Panam Delima Pekanbaru 
Lembaga keuangan syariah salah satunya adalah Baitul Maal wat 
Tamwil (BMT) Al-Ittihad Cabang Panam Delima Pekanbaru adalah 
lembaga perantara antara pihak surplus dana kepada pihak minus 
dana. Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) Al-Ittihad Cabang Panam 
Delima Pekanbaru mempunyai dua fungsi utama yaitu Funding 
(penghimpun dana) dan financing (penyalur dana atau pembiayaan). 
                                                             
12 Dokumen BMT Al-Ittihad Cabang Panam Pekanbaru 
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Prinsip utama dalam manajemen pembiayaan ini adalah 
kepercayaan. Artinya kemauan masyarakat untuk menginvestasikan 
uangnya kepada BMT itu sendiri, karena Baitul Maal Wat Tamwil 
(BMT) Al-Ittihad cabang Panam Pekanbaru merupakan lembaga 
amanah.
13 
Pada Baitul Maal wa Tamwil (BMT) Al Ittihad C a b a n g  
Panam Pekanbaru,  memiliki  dua  sumber  dana  dan  sekaligus  
sebagai  produk pendanaan, yaitu: 
a. Dana Sendiri 
1) Simpanan pokok khusus atau saham yang merupakan syarat 
untuk menjadi anggota penuh BMT Al-Ittihad cabang Panam 
Pekanbaru 
2) Simpanan pokok sebesar Rp. 50.000-, yang dibayar satu kali 
dan merupakan syarat untuk menjadi anggota biasa.  
3) Simpanan wajib sebesar Rp. 20.000,- yang dibayar setiap 
bulan. 
4) Hibah dan wakaf adalah pemberian seseorang kepada BMT 
Al- Ittihad cabang Panam Pekanbaru. 
5) Infak,  Sedekah  adalah  titipan  seseorang  kepada  BMT  Al-
Ittihad Cabang Panam Pekanbaru untuk dipakai sesuai dengan 
keperluan. 
                                                             
13
 Dokumen BMT Al-Ittihad Cabang Panam Delima Pekanbaru 
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a) Sisa hasil usaha yang dicadangkan adalah sisa hasil usaha 
yang tidak dibagikan kepada anggota kemudian masuk 
sebagai modal BMT Al-Ittihad Cabang Panam Pekanbaru. 
b) Zakat perorangan anggota atas hasil usaha BMT Al-Ittihad 
Panam Pekanbaru.  
b. Dana Pinjaman 
1) Simpanan Mudharabah 
Adalah simpanan sukarela anggota BMT Al-Ittihad dengan 
mendapatkan bagi hasil. Simpanan ini dapat diambil setiap 
saat. Simpanan mudharabah terdiri dari beberapa macam 
diantaranya, yaitu: 
a) Simpanan Mudharabah Biasa 
b) Simpanan Mudharabah Pendidikan 
c) Simpanan Mudharabah Haji 
d) Simpanan Mudharabah Umrah 
e) Simpanan Mudharabah Qurban 
f) Simpanan Mudharabah Idul Fitri 
g) Simpanan Mudharabah Walima 
h) Simpanan Mudharabah Aqikah 
i) Simpanan Mudharabah Wisata 
j) Simpanan Mudharabah Perumahan 
 
 
23 
 
2) Investasi 
Adalah simpanan yang berjangka yang hanya dapat 
diambil dalam jangka waktu tertentu dengan jasa bagi hasil 
ditetapkan oleh BMT Al-Ittihad. Investasi ini berupa deposito 
dan saham (Syrkah). 
3) Simpanan Wadi’ah 
Adalah simpanan yang berupa titipan dana nasabah pada 
BMT  Al-Ittihad  tanpa  diberikan  bagi  hasil,  tapi  bisa  
diberikan bonus infaq oleh BMT yang tidak ditetapkan 
besarnya. 
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BAB III 
LANDASAN TEORI 
A. Pengertian Strategi  
Menurut Gerry Jhonson dan Keven Scholes (dalam buku “Exploring 
Corporate Strategy”) mendefinisikan strategi adalah sebagai arah dan cakupan 
jangka panjang organisasi untuk mendapatkan keunggulan. 
14
Sedangkan menurut 
Henry Mintzberg mendefinisikan strategi sebagai 5P, yaitu: strategi sebagai 
Perspektif, strategi sebagai posisi, strategi sabagai perencanaan, strategi sebagai 
pola kegiatan, dan strategi sebagai penipuan (poly),  yaitu muslihat rahasia. 
Sebagai persfektif, dimana strategi dalam membentuk misi, misi 
menggambarkan persfektif  kepada semua aktifitas. Sebagai posisi, dimana di cari 
pilihan untuk bersaing. Sebagai perencanaan, dalam hal strategi menentukan 
tujuan perpomansi perusahaan. Sebagai pola kegiatan, dimana dalam strategi 
dibentuk suatu pola yaitu umpan balik dan penyesuaian. 
Dari berbagai definisi diatas mengenai strategi, secara umum dapat 
didefinisikan bahwa strategi adalah rencana tentang serangkaian yang mencakup 
seluruh elemen yang kasat mata ataupun yang tak kasat mata untuk menjamin 
kaberhasilan untuk mencapai tujuan.
15
 
B. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran merupakan ujung tombak dari perusahaan dalam upaya 
mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan meningkatkan 
keuntungan. Pemasaran adalah fungsi bisnis yang mengidentifikasikan keinginan 
                                                             
14 Gerry Johnson dan Kevan Schol, Exploring Corporate Strategy ,(1997), h. 12 
15 Hutabarat, M. Huseini, Pengantar Manajemen strategi kontomporer, strategi ditengah operasional, 
(Jakarta: Erlangga, 2010), h. 6 
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dan kebutuhan yang belum terpenuhi saat sekarang, mengukur seberapa besarnya 
kebutuhan tersebut menentukan sasaran mana yang paling baik untuk dilayani 
ortganisasi, serta mencari program pelayanan yang tepat untuk mampu melayani 
kebutuhan pasar. Jadi pemasaran merupakan media penghubung antara kebutuhan 
nasabah potensial dengan organisasi atau manajemen sebagai produsen preoduk 
dan jasa perbankan.
16
 
Dalam memberikan definisi pemasaran, para pakar pemasaran mempunyai 
pendapat dan argumentasi masing-masing walaupun esensinya sama. Definisi 
pemasaran menurut para ahli tersebut diantaranya sebagai berikut : 
1. Philip Kotler (Marketing), pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan 
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. 
2. Menurut Philip Kotler dan Amstrong, pemasaran adalah sebagai suatu proses 
sosial dan managerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa 
yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal 
balik produk dan nilai dengan orang lain. 
3. Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk 
merencanakan, menentukan harga, promosi dan mendistribusikan barang-
barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta 
tujuan perusahaan. 
4. Menurut W. Stanton, pemasaran adalah sistem keselurahan dari kegiatan usaha 
yang ditujukan untuk merencanakan, menetukan harga, memepromosikan dan 
                                                             
16 Kotler dan Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2001), Edisi Ke-8. h.7 
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mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan pembeli 
maupun pembeli potensial. 
Dari penjelasan diatas, pada dasarnya pokok pemikiran pemasaran adalah 
penyelarasan kemampuan perusahaan dengan kebutuhan para pelanggan untuk 
mencapai tujuan perusahaan
17
. 
C. Pengertian Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah wujud rencana terarah di bidang pemasaran 
untuk memperoleh suatu hasil yang optimal. Strategi pemasaran mengandung dua 
faktor yang terpisah tetapi berhubungan dengan erat, yakni :  
Pasar atau target, yaitu suatu kelompok konsumen yang homogen, yang 
merupakan “sasaran” perusahaan. Bauran pemasaran (marketing mix), yaitu 
variabel-variabel pemasaran yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan oleh 
perusahaan untuk memperoleh hasil yang maksimal. 
Kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan suatu sasaran 
yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat untuk menuju 
sasaran tersebut. Strategi pemasaran mempunyai ruang lingkup yang luas dibidang 
pemasaran, diantaranya adalah : 
1. Startegi dalam persaingan 
2. Startegi produk 
3. Strategi daur hidup produk 
Dalam persaingan diperlukan suatu kejelasan, apakah perusahaan akan 
menempatkan dirinya sebagai pemimpin, sebagai penantang, atau pengikut. Dalam 
                                                             
17 Panji Anoraga, Manajemen Bisnis, ( Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2004), cet. Ke-3, h.  217. 
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strategi produk terkadang banyak unsur  yang berkaitan dengan produk yang 
dihasilkan. Mulai dari desain, warna, bentuk, kemasan, dan berbagai sifat fisik 
jenis produk lainnya. 
Konsep daur hidup produk adalah suatu upaya yang mengenali berbagai 
tahap yang berbeda, dalam sejarah penjualan suatu produk. Bila dikatakan bahwa 
produk mempunyai suatu daur hidup, ini akan sama saja dengan menyatakan hal-
hal, seperti : Setiap produk mempunyai batas umur Penjualan produk melewati 
tahap-tahap yang jelas dan setiap tahap memberi tantangan yang berbeda keepada 
sipenjual.  
Laba yang diperoleh dari penjualan akan meningkat dan menurun pada 
tahap yang berbeda dalam daur hidup produknya. Produk menuntut strategi yang 
berlainan dalam hal pemasaran, keuangan, produksi, personalia, maupun 
pembelian pada setiap tahap dalam daur hidup produk.
18
 
Menurut Daniel dan Gate, menyebutkan bahwa strategi pemasaran adalah 
proses merencanakan dan melaksanakan konsep, memberi harga, melakukan 
promosi dan menyalurkan ide, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang 
bisa memenuhi tujuan individu maupun organisasi dengan memerhatikan konsep 
pemasaran yang mensyaratkan orientasi konsumen, orientasi tujuan dan orientasi 
sistem.
19
 Definisi singkat juga diberikan oleh Cannon, yang mengatakan bahwa 
strategi pemasaran adalah menentukan pasar target dan bauran pemasaran yang 
                                                             
18 Ibid, h. 230-232. 
 
        19 Carl Mc Daniel, Roger Gate, Riset Pemasaran Kontemporer, (Jakarta: Salemba Empat, 2001). h.4  
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terkait, gambaran besar mengenai yang akan dilakukan suatu persahaan di suatu 
pasar.
20
 
Sedangkan menurut Assauri strategi pemasaran merupakan serangkaian 
tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan, yang memberi arah pada usaha-usaha 
pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan 
acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 
lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
21
 
Kotler,  mendefinisikan strategi pemasaran sebagai pendekatan pokok yang 
akan digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan 
lebih dahulu, di dalamnya tercamtum keputusan-keputusan pokok mengenai target 
pasar, penempatan poduk di pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran 
yang diperlukan.
22
 
Menurut perspektif syariah pemasaran adalah segala aktifitas dijalankan 
dalam kegiatan bisnis berbentuk kegiatan penciptaan nilai (value creating 
activities) yang memungfkinkan siapapun melakukannya bertumbuh serta 
mendayagunakan kemanfaatannya atas kejujuran, keadilan, keterbukaan dan 
keikhlasan sesuai dengan proses yang berprinsip pada akad bermuamamalah islami 
atau perjanjian transaksi bisnis dalam islam. Pemasaran dalam fiqih islam disebut 
wakalah atau perwakilan. Wakalah atau wikalah yang berarti penyerahan, 
pendelegasian atau pemberian mandat. 
23
 
                                                             
20 Cannon, J, Pemasaran Dasar: Pendekatan Manajerial Global, (Jakarta: Salemba Empat, 2008).      
h.40 
21 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep, dan Strategi, (Jakarta: PT RajaGrafindo 
Persada, 2013). h.168. 
22 Philip Kotler, Marketing, (Jakarta: Erlangga, 1996) Jilid. Ke-1. h.401. 
23 Muhammad Syafii Antonio, Bank Syariah Wacana Ulama dan Cendekiawan, (Bank Indonesia dan 
Tazkia, 1999). h. 237. 
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Wakalah dapat juga didefinisikan sebagai penyerahan dari seseorang (pihak 
pertama atau pemberi perwakilan) apa yang boleh dilakukan sendiri dan dapat 
diwakilkannya kepada yang lain (pihak kedua) untuk melakukannya semasa ia 
(pihak pertama) masih hidup.
24
 
Dari pengertian diatas maka strategi pemasaran sendiri dapat diartikan 
sebagai seleksi atas pasar sasaran, menentukan posisi bersaing dan pengembangan 
suatu bauran pemasaran yang efektif untuk mencapai dan melayani klien-klien 
yang telah terpilih.
25
 Dari definisi tersebut dalam memasarkan produk atau jasa 
yang dihasilkan perusahaan terlebih dahulu harus menentukan siapa yang akan 
menjadi pasar sasaran.  
Kemudian diikuti dengan pengembangan strategi penentuan posisi bersaing 
dengan perusahaan-perusahaan lain yang telah memutuskan pasar yang lama 
sebagai target sasarannya. Disamping itu perusahaan harus selalu mengembangkan 
bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, tempat, promosi, sumber daya 
manusia, bukti fisik, dan proses sehingga dapat bersaing dengan perusahaan lain.
26
 
Dari definisi-definisi di atas, dapat dipahami bahwa strategi pemasaran 
adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang 
dirumuskan berdasarkan faktor internal dan eksternal perusahaan, yang dapat 
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat 
tercapainya tujuan pemasaran perusahaan tersebut. 
 
                                                             
24 Ad Dardir, Asy-Syarhu Al-Kabir hal 3777. Asy-Syarbini, Mughni al-Muhtaj II hal. 217. Dikutip dari 
Anwar Ibrahim, Pasar Modal Etika Bisnis Berbasis Syariah, Makalah Seminar Nasional Ekonomi Syariah, ICMI. 
30 Juli 2003. h.5. 
25 Philip Kotler dan Paul N Bloom, Tehnik dan Strategi Pemasaran Jasa Profesional, (Jakarta: 
Intermedia, 1995). h. 27. 
26 Susanto, “Prinsip-Prinsip Pemasaran”, (Jakarta: Erlangga, 1997), h. 17 
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1. Tujuan Strategi Pemasaran 
Secara umum tujuan pemasaran adalah : 
a. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 
merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli 
produk yang ditawarkan bank secara berulang-ulang. 
b. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan yang 
diinginkan nasabah. 
c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank menyediakan 
berbagai jenis produk sehingga memiliki beragam pilihan pula. 
d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan 
kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien. 
2. Fungsi-Fungsi Strategi Pemasaran: 
a. Fungsi Pertukaran 
Dengan pemasaran pembeli dapat membeli produk dari produsen 
baik dengan menukar uang dengan produk maupun pertukaran produk 
dengan produk (barter) untuk dipakai sendiri atau untuk dijual kembali. 
b. Fungsi Distribusi Fisik 
Distribusi fisik suatu produk dilkakukan dengan cara mengangkut 
serta menyimpan produk. Produk diangkut dari produsen mendekati 
kebutuhan konsumen dengan banyak baik melalui air, darat, udara, dan 
lainnya. Penyimpan produk mengedepankan menjaga pasokan produk agar 
tidak kekurangan saat dibutuhkan. 
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c. Fungsi Perantara 
Untuk menyampaikan produk dari tangan produsen ke tangan 
konsumen dapat dilakukan pelalui perantara pemasaran yang 
menghubungkan aktivitas pertukaran dengan distribusi fisik. Aktivitas 
fungsi perantara antara lain seperti pengurangan resiko, pembiayaan, 
pencarian informasi serta standarisasi atau penggolongan produk. 
3. Konsep Strategi Pemasaran 
Konsep pemasaran adalah suatu falsafah atau gagasan yang lebih baru 
dalam sejarah hubungan pertukaran sebagai usaha untuk menentang konsep-
konsep sebelumnya. 
Konsep pemasaran berpendapat bahwa kunci untuk mencapai tujuan 
organisasi terdiri dari penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta 
pemberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien 
dibandingkan para pesaing. Dasar-dasar pemikiran melandasi konsep ini 
adalah: 
a. Para konsumen harus dikelompokkan dalam bagian-bagian pasar yang 
berbeda tergantung kepada kebutuhan dan keinginan mereka. 
b. Konsumen di bagian manapun akan memilih tawaran perusahaan yang 
paling mampu memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka yang tertentu. 
c. Tugas organisasi adalah meneliiti dan memilih pasar yang menjadi sasaran 
dan gambaran tawaran dan program pemasaran yang efektif sebagai kunci 
untuk menarik dan mempertahankan
27
. 
                                                             
27 Marios P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2002), Cet. Ke-2, h. 
41. 
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Konsep pemasaran merupakan orintasi manajemen yang menekankan 
bahwa kunci percapaian tujuan organisasi terdiri dari kemampuan perusahaan 
atau organisasi menentukan kebutuhan dan keinginan pasar yang dituju 
(sasaran) dan kemampuan perusahaan atau organisasi tersebut memenuhinya 
dengan kepuasan yang dinginkan secara lebih efektif dan efisien dari para 
saingan.  
Konsep pemasaran menunjukkan ciri dan seni dari kegiatan pemasaran 
yang akan dilakukan dengan mencapai apa yang dinginkan konsumen dan 
berusaha memenuhinya serta membuat apa yang dapat dijual dan bukan 
menjual apa yang dapat dibuat. Disamping itu konsep ini lebih menekankan 
untuk mencintai langganan dan bukan produk serta mengangap langganan 
adalah sebagai Raja. Ada tiga landasan yang penting dari konsep pemasaran. 
Konsumen dapat dikelompokkan ke dalam segment pasar yang berbeda 
tergantung dari kebutuhan dan keinginannya. 
Konsumen dalam suatu segmen pasar tertentu lebih menyenangi atau 
tertarik akan apa yang ditawarkan perusahaan atau organisasi yang dapat 
langsung memenuhi kepuasan dan keinginan tertentu dari mereka. 
Tugas organisasi adalah untuk meneliti dan memilih pasar yang dituju 
(sasaran) dan berusaha mengembangkan usaha-usaha penawaran dan program-
program pemasaran sebagai kunci untuk menarik dan mempertahankan atau 
membina langganan. 
Ada 5 konsep dalam pemasaraan di mana masing-masing konsep saling 
bersaingan satu sama lainnya. Setiap konsep dijadikan landasan pemasaran 
33 
 
oleh masing-masing perusahaan: Adapun konsep-konsep yang dimaksud 
adalah sebagai berikut: 
1. Konsep produksi  
Yaitu merupakan konsep yang menekankan kepada volume 
produksi yang seluas-luasnya (Distribusi) dengan harga serendah mungkin. 
2. Konsep produk  
Merupakan konsep yang menekankan kepada kualitas, penampilan dan 
ciri-ciri yang baik. 
3. Konsep penjual 
Dalam konsep ini kegiatan pemasaran ditekankan lebih agresif 
melalui usaha-usaha promosi yang gencar. 
4. Konsep pemasaran 
Menurut Phhilip Kotler, konsep ini menekankan kedalam beberapa 
pengertian di bawah ini: 
a) Menemukan keinginan pelanggan dan penuhi keinginan tersebut. 
b) Membuat apa yang anda dapat jual dari pada menjual apa yang anda 
buat. 
c) Cintailah pelanggan. 
d) Andalah yang menentukan. 
e) Berhenti memasarkan produk yang dapat anda buat dan mencoba 
membuat prodak yang dapat anda jual.
28
   
                                                             
28 Kasmir, Manajemen Perbankan , (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada, 2002), Cet. Ke-3, h. 155-156. 
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Konsep pemasaran ke masyarakat (The Societal Marketing 
Concept) adalah suatu orientasi manajemen yang menekankan bahwa tugas 
utama perusahaan atau organisasi adalah menentukan kebutuhan, 
keinginan, dan kepentingan dari pasar yang dituju (sasaran) dan 
mengusahakan agar perusahaan atau organisasi tersebut dapat menyerahkan 
kepuasan yang dinginkan secara lebih efektif dan lebih efisien dari para 
saingannya dalam meningkatkan dan melindungi kepentingan konsumen 
dan masyarakat. Landasan utama Konsep ini adalah: 
1. Keinginan konsumen tidak selalu sejalan dengan kepentingan jangka 
panjangnya dan kepentingan masa depan masyarakat. 
2. Konsumen akan lebih menyenangi organisasi atau perusahaan yang 
menunjukan minat untuk memenuhi keinginna konsumen, kepentingan 
jangka panjang konsumen tersebut dan masyarakat umumnya. 
3. Tugas masyarakat adalah melayani pasar yang dituju dengan cara 
menghasilkan tidak hanya apa yang memuaskan keinginan tetapi juga 
bermanfaat bagi perseorangan dan masyarakat dalam jangka panjang 
sebagai cara untuk menarik dan mempertahankan atau membina 
langganan. 
Dari uraian diatas dapat disimpulkan, konsep ini menyatakan bahwa 
tugas organisasi atau perusahaan adalah tidak sekedar menetapkan kebutuhan 
dari pasar yang menjadi sasarannya serta memberikan kepuasan yang 
diinginkan mereka secara efektif dan efisien, tetapi lebih dari itu organisasi 
35 
 
atau perusahaan tersebut hendaknya juga tetap menjaga dan harus dapat 
meningkatkan kesejahteraan konsumen dan masyarakat umumnya.
29
 
D. Pembiayaan  
1. Pengertian Pembiayaan 
Definisi pembiayaan yaitu pendanaan yang diberikan oleh suatu pihak 
kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah direncanakan.
30
 
Sedangkan menurut Syafii Antonio, pembiayaan merupakan salah satu tugas 
pokok bank, yaitu pemberian fasilitas penyediaan dana untuk memenuhi 
kebutuhan pihak-pihak yang merupakan defisit unit.
31
 Jadi dapat disimpulkan 
bahwa pembiayaan adalah pemberian dana dari bank kepada nasabah yang 
membutuhkan. 
2. Akad Pembiayaan 
Akad (Al-‘Aqd) dalam bahasa arab berarti perikatan, perjanjian dan 
pemufakatan.
32
 Secara terminologi, akad memiliki arti umum dan khusus. 
Adapun arti umum dari akad adalah segala sesuatu yang dikehendaki seseorang 
untuk dikerjakan, baik yang muncul dari kehendaknya sendiri, sepeerti 
kehendak untuk wakaf, membebaskan utang, thalaq, dan sumpah, maupun 
yang membutuhkan kehendak dua belah pihak dalam melakukannya, seperti 
jual beli, menyewa, perwakilan, dan gadai atau jaminan.
33
 
                                                             
29 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,  ( Jakarkat: PT. Raja Grafindo Persada, 2010), Cet. Ke-10, h. 
78-79. 
30 Muhammad, “Manajemen Pembiayaan Bank Syariah”, (Yogyakarta: UPP. AMN YKPN, 2002), h.17 
31 Muhammad Syafi‟i Antonio, “Bank Syariag dari Teori ke Praktek”, (Jakarta : Gema Insani Press, 2004). 
h.165. 
32 Mahmud Yunus, Kamus Bahasa Arab Indonesia, (Jakarta: PT. Hidakarya Agung, 1990). H. 70. 
33 Wahbah Zuhaili, Al-Fiqh Al- Islamiy Wa Adilatuhu, (Beirut: Dar al-Fiqr, 2002). h. 56. 
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Sedangkan arti khusus akad adalah pertalian atau keterikatan antara 
ijab dan qobul sesuai dengan kehendak syariah yang menimbulkan akibat 
hukum pada objek akad.
34
  
Menurut jumhur ulama hukum akad ada tiga; yaitu aqid (orang yang 
menyelenggarakan akad seperti penjual dan pembeli), harga dan barang yang 
ditransaksikan (ma’qud alaih), dan sighatul aqd (bentuk ucapan akad).  
Adapun akad-akad pembiayaan yang biasa dipergunakan oleh lembaga 
keuangan syariah, secara garis besar produk pembiayaan syariah terdiri dari 
tiga kategori yang dibedakan berdasarkan tujuan penggunaannya, yaitu sebagai 
berikut : 
a. Transaksi pembiayaan yang ditujukan untuk memiliki barang yang 
dilakukan dengan prinsip jual beli. 
b. Transaksi pembiayaan yang ditujukan untuk mendapatkan jasa yang 
dilakukan dengan prinsip sewa-menyewa. 
c. Transaksi pembiayaan untuk usaha kerjasama yang dutujukan untuk 
mendapatkan sekaligus barang dan jasa , dengan prinsip bagi hasil.
35
 
Adapun akad Pembiayaan terbagi menjadi 6 yaitu : 
1) Pembiayaan Murabahah 
Murabahah adalah akad jual beli barang dengan menyatakan harga 
perolehan dan keuntungan (margin) yang telah disepakati oleh penjual dan 
                                                             
34 Azharudin Latif, Fiqh Muamalat, (Jakarta: UIN Jakarta Press, 2005), hlm. 60 
35 Hasanudin Rahman Daeng Naja, Hukum Kredit dan Bank Garansi (The Bankers Hand Book), 
(Bandung: PT Citra Aditya Bakti, 2005). h.68. 
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pembeli (bank dan nasabah).
36
 Sedangkan pembiayaan murabahah yaitu 
suatu perjanjian dimana bank membiayai barang yang diperlukan nasabah 
dengan sistem pembayaran ditangguhkan. 
Dari segi istilah, definisi Murabahah adalah jual beli barang pada harga 
asal, dengan tambahan keuntungan yang disepakati. Namun dalam ranah 
ekonomi syariah, murabahah sendiri mengandung arti sebagai transaksi 
penjualan barang dengan menyatakan harga perolehan dan keuntungan 
(margin) yang disepakati oleh penjual dan pembeli.  
Sementara itu, berdasarkan fatwa DSN (Dewan Syariah Nasional) 
Majelis Ulama Indonesia (MUI), Fatwa 04/DSNMUI/IV/2000, akad 
Murabahah adalah, “Menjual suatu barang dengan menegaskan harga 
belinya kepada pembeli, dan pembeli membayarnya dengan harga yang 
lebih sebagai laba” . 
Dalam prakteknya, pembiayaan murabahah dilakukan dengan cara 
bank membeli dan memberi kuasa kepada nasabah atas nama bank, dan 
pada saat yang bersamaan bank menjual barang tersebut kepada nasabah 
dengan harga pokok ditambah sejumlah keuntungan untuk dibayar oleh 
nasabah dalam jangka waktu tertentu sesuai dengan perjanjian antara bank 
dengan nasabah. Pembiayaan murabahah ditujukan untuk pembiayaan 
yang sifatnya konsumtif seperti rumah, toko, mobil, motor, dan 
sebagainya.
37
 
 
                                                             
36 Adiwarman Karim, Bank Islam Analisis Fiqh dan Keuangan, (Jakarta: IIIT Indonesia, 2003) Cet. Ke-4. 
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2) Pembiayaan Mudharabah 
Mudharabah adalah suatu perjanjian pembiayaan antara bank dan 
nasabah, dimana bank menyediakan 100% pembiayaan bagi usaha tertentu 
dari nasabah, sedangkan nasabah mengelola usaha tersebut tanpa campur 
tangan bank
38
.  
Didalam akad mudharabah bank mempunyai hak untuk mengajukan 
usul dan melakukan pengawasan atas penyediaan dana. Dari pembiayaan 
tersebut bank mendapatkan imbalan atau keuntungan yang besarnya 
ditetapkan atas dasar persetujuan kedua belah pihak.  
Apabila terjadi kerugian, maka kerugian tersebut sepenuhnya 
ditanggung oleh bank, kecuali kerugian akibat kelalaian dari nasabah. 
Mudharabah terbagi menjadi dua jenis : 
a) Mudharabah Muthlaqah 
Mudharabah Muthlaqoh (invesatasi tidak terikat).
39
 adalah 
bentuk kerjasama antara shabul maal dan mudharib yang cakupannya 
sangat luas dan tidak dibatasi oleh spesifikasi jenis usaha, waktu dan 
daerah bisnis. Dalam bahasa fiqih ulama Salaf Ash Shalih seringkali 
dicontohkan dengan ungkapan if’al ma syi’ta (lakukanlah sesukamu) 
dari shahibul maal ke mudharib yang memberikan kekuasaan yang 
sangat besar. 
 
                                                             
38 Warkum Sumitro, Asa-Asa Perbankan Islam dan Lembaga terkait di Indonesia, (Jakarta : Raja Grafindo 
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39 Dikutip dari skripsi Nihlah Dewi Purnamasari, Strategi Marketing Produk Pembiayan pada BMT Ta‟awun 
Cipulir, UIN jkt, h. 44. 
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b) Mudharabah Muqayyadah 
    Mudharabah Muqayyadah (investasi terikat) atau disebut juga 
dengan istilah restricted mudharabah atau specified mudharabah 
adalah kebalikan dari mudharabah muthlaqah. Mudharib dibatasi 
dengan jenis usaha, waktu dan tempat usaha. Adanya pembatasan ini 
seringkali mencerminkan kecenderungan umum shahibul maal dalam 
memasuki jenis dunia usaha. 
3) Pembiayaan Musyarakah 
Musyarakah atau syirkah adalah suatu perjanjian usaha antara dua atau 
beberapa pemilik modal untuk menyertakan modalnya pada suatu proyek 
dimana masing-masing pihak mempunyai hak untuk ikut, serta mewakilkan 
atau menggugurkan haknya dalam proyek
40
. Keuntungan dari hasil usaha 
dapat dibagi menurut proporsial penyertaan modal masing-masing sesuai 
dengan kesepakatan bersama. Keuntungan dari hasil usaha dapat dibagi 
menurut proporsial penyertaan modal masing-masing sesuai dengan 
kesepakatan bersama. 
Dalam definisi lain disebutkan secara lebih sederhana, musyarakah 
adalah akad kerjasama antara dua belah pihak atau lebih untuk suatu usaha 
tertentu dan masing-masing pihak memberikan kontribusi dana dengan 
keuntungan dan resiko akan ditanggung bersama sesuai kesepakatan.
41
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4) Ijarah 
Akad antara bank (muajjir) dengan nasabah (musta‟jir) untuk 
menyewa suatu barang atau objek sewa (ma‟jur) milik bank dan bank 
mendapatkan imbalan jasa atas barang yang disewanya, dan diakhiri 
dengan pembelian obyek sewa oleh nasabah.
42
 
 Dalam pembiayaan ini pertama, bank akan membeli aset untuk 
disewakan kepada nasabah dan dikategorikan sebagai aktiva ijarah. Setelah 
dimiliki bank, selanjutnya nasabah akan menyewa untuk jangka waktu 
yang disepakati dengan membayar sewa. Selama jangka waktu yang 
disepakati aktiva ijarah masih dimiliki bank dan akan dialihkan 
kepemilikannya pada akhir masa sewa. 
5) Rahn (Gadai) 
yaitu sebuah akad piutang yang disertai dengan jaminan. Sesuatu yang 
dijadikan sebagai jaminan disebut marhun, pihak yang menyerahkan 
jaminan disebut rahn, sedangkan pihak yang menerima jaminan disebut 
murtahin. 
6) Qardhul Hasan Qardul Hasan 
 yaitu pembiayaan lunak yang diberikan kepada anggota untuk 
pengembangan usaha tanpa dikenakan pembagian keuntungan. 
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E. Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) 
1. Pengertian Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) 
 Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) adalah balai usaha mandiri terpadu 
yang berintikan bait al-mal wa-tamwil dengan kegiatan mengembangkan 
usaha-usaha produktif dan investasi dalam meningkatkan kualitas ekonomi 
pengusaha kecil bawah dan menengah dengan mendorong kegiatan 
menabnung dan menunjang pembiayaan ekonominya.
43
 Selain itu, BMT 
juga dapat menerima titipan zakat, infak dan sedekah, serta 
menyalurkannya sesuai dengan peraturan dan amanat. BMT merupakan 
lembaga ekonomi atau lembaga keuangan syariah nonperbankan yang 
bersifat infoemal karena lembaga ini didirikan oleh swadaya masyarakat 
(LSM).
44  
Secara konseptual BMT memiliki dua fungsi, yaitu: 
a) Bait at-tanwil (bait artinya rumah, at-tanwil artinya pengembagan 
harta) melakukan kegiatan pengembangan usaha-usaha produktif dan 
investasi dalam meningkatkan kualitas ekonomi pengusaha mikro dan 
kecil terutama dengan mendorong kegiatan menabung dan menunjang 
pembiayaan kegiatan ekonominya. 
b) Bait al-mal (bait artinya rumah, maal artinya harta) menerima titipan 
dana zakat, infal dan sedakah serta mengoptimalkan distribusi sesuai 
dengan dengan peraturan dan amanahnya. 
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 Ahmad Hasan Ridwan, Manajemen Baitul Mal wa Tanwil, (Bandung: Pustaka Setia, 2013). h.23 
44
 A. Djazuli, dkk, Lembaga-Lembaga Perekonomian Umat, (Jakarta: RajaGrafindo Persada, 2002). 
h.183 
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Sebagai lembaga usaha yang madiri, BMT memiliki ciri-ciri sebagai 
berikut: 
1) Berorientasi bisnis, yaitu memiliki tujuan untuk mencari laba bersama 
dan meningkatkan pemanfaatan segala potensi ekonomi yang 
sebanyak-banyaknya bagi para anggota dan lingkungannya. 
2) Buka merupakan lembaga social, tetapi dapat dimanfaatkan untuk 
mengelola dana sosial umat, seperti zakat, infak, hibah dan wakaf. 
3) Lembaga ekonomi miliki bersama antara kalangan masyarakat bawah 
dan kecil sera bukan milik perorangan atau kelompok tertentu diluar 
sekitar BMT 
2. Sejarah dan perkembagan BMT di indoensia 
Latar belakang berdirinya BMT bersama dengan usaha pendirian usaha 
Bank Syariah di Indonesia, yakni pada tahun 1990-an. BMT semakin 
berkembang tatkala pemerintah mengeluarkan kebijakan hokum ekonomi 
UU No. 7/1992 tentang perbankan dan PP No. 72/1992 tentang Bank 
Perkreditan Rakyat Berdsarkan Bagi Hasil.
45  
Pada saat yang bersamaan, Ikatan Cendekiawan Muslim Indonesia 
(ICMI) sangat actif melakukan pengkajian intensif tentang pengembangan 
ekonomi islam di Indonesia. Dari berbagai penelitian dan pengkajian 
tersebut, terbentuklah BMT-BMT di indenesia. ICMI berperan besar dalam 
mendorong pendirian BMT-BMT di Indonesia 
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Disamping itu ICMI, beberapa organisasi masa islam, seperti NU, 
muhammadiyah, persatuan islam dan ormas-ormas lainnya mendukung 
upaya pengembangan BMT-BMT di Indonesia. Hal tersebut dilakukan 
untuk membangun sistem ekonomi islam melalui pendirian islam lembaga 
keuangan syariah. 
           Hasil positif tersebut dirasakan oleh masyarakat, terutama kalangan 
usaha kecil dan menegah. Mereka sering memanfaatkan pelayanan BMT 
yang kini tersebar di seluruh Indonesia. Hal ini disebabkan mereka 
memperoleh banyak keuntungan dan kemudahan dari BMT yang tidak 
mereka peroleh sebelumnya dari lembaga sejenis yang menggunakan 
pendekatan konvensional. 
          BMT terus berkembang, BMT akan terus berproses dan berupaya 
mencari trobosan baru untuk memajukan perekonomian masyarakat, karena 
masalah muammalat memang berkembang dari waktu ke waktu. BMT 
begitu marak belakangan ini seiring dengan upaya umat untuk kembali 
berekonomi sesuai syariah dan berkontribusi menanggulangi krisis 
ekonomi yang melanda Indonesia sejak tahun 1997.  
Karena prinsip penentuan suka rela yang tak memberatkan, kehadiran 
BMT menjadi angin segar bagi para nasabahnya. Itu terlihat dari 
operasinya yang semula hanya terbatas di lingkungannya, kemudian 
menyebar ke daerah lainnya. Dari semua ini, jumlah BMT pada tahun 2003 
ditaksir 3000-an tersebar di Indonesia, dan tidak menutup kemungkinan 
44 
 
pertumbuhan BMT pun akan semakin meningkat seiring bertambahnya 
kepercayaan masyarakat. 
46
 
3. Dasar Hukum dan Peraturan Hukum BMT 
Pesatnya aktivias ekonomi masyarakat berbasis syariah membuat 
kehadiran regulasi yang mandiri menjadi sebuah keniscayaan. Bank-bank 
Syariah dan BPRS tunduk pada peraturan Bank Indonesia. Sedangkan 
Lembaga Keuangan Mikro (LKM) dalam bentuk BMT hingga saat ini 
belum ada regulasi yang mandiri dan realitasnya berbadan hukum koperasi 
sehingga tunduk terhadap peraturan perkoperasian.  
Sedangkan ditinjau dari segmen usahanya BMT juga termasuk UKM 
karenanya juga mengikuti peraturan peraturanterkait bembinaan dan 
pengembangan usaha kecil.
47
Hingga saat ini status kelembagaan atau 
badan hukum yang memayungi keabsahan BMT adalah koperasi. Hal ini 
berarti kelembagaan BMT tunduk pada Undang-Undang Perkoperasian 
Nomor 17 tahun 2012 dan secara spesifik diatur dalam Keputusan Menteri 
Negara Koperasi dan UKM RI Nomor 91/Kep/M.KUKM/IX/2004 
4. Produk Baitul Maal Wat Tamwil ( BMT) 
Baitul Maal wat Tamwil (BMT) merupakan salah satu lembaga 
keuangan Islam dengan jenis kopeasi simpan pinjam yang menggunakan 
prinsip syariah Islam.
48
Baitul Maal wat Tamwil (BMT) dibentuk oleh dua 
kata yaitu “Baitul Maal” dan “Bait at Tamwil”. Arti dari kata Baitul Maal 
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adalah lembaga pengumpulan dana masyarakat yang disalurkan tanpa 
tujuan profit, sedangkan bait at tamwil adalah lembaga pengumpulan dana 
masyarakat yang disalurkan dengan orientasi profit dan komersial 
(Sumiyanto,2008).  
Bedasarkan nama tersebut dapat disimpulkan bahwa BMT memiliki 
dua peran yaitu peran sosial yang tanpa tujuan profit dan juga peran 
sebagai lembaga intermediasi keuangan untuk memajukan perekonomian 
yang dilakukan dengan orientasi profit dan komersil. Dalam hal sosial 
BMT berperan untuk mengumpulkan dana zakat, infak, maupun sodaqah 
yang kemudian disalurkan berdasarkan ketentuan syariat.  
Sedangkan sebagai lembaga intermediasi keuangan BMT menjalankan 
fungsi pengalihan dana dari penabung (lenders) kepada peminjam 
(borrowers). Telah disebutkan diatas bahwa BMT memiliki dua peran, 
untuk menjalankan peran tersebut adapun kegiatan yang dilakukan BMT 
sebagai berikut: 
a) Penghimpunan Dana Baitul Maal dari Zakat, Infaq dan Shadaqah 
dengan meminta muzaqqi untukmenempatkan zakatnya pada BMT 
untuk disalurkan kepada mustahiq untuk kegiatan produktif mustahiq 
agar dana zakat tersebut bermanfaat lebih luas. 
b) Penghimpunan Dana BMT yaitu dengan Mobilisasi dana dan 
mengembangkannya dalam aneka simpanan sukarela (semacam 
tabungan umum) dengan berasaskan akad Mudharabah dari anggota 
dan akad wadi’ah (titipan tidak berbagi hasil). 
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c) Penyaluran  Dana melalui Kegiatan pembiayaanusaha mikro dan kecil, 
antara lain dapat berbentuk: 
1) Pembiayaan Mudharabah, yaitu pembiayaantotal dengan 
menggunakan mekanisme bagi hasil 
2) Pembiayaan Musyarakah yaitu pembiayaan bersama dengan 
menggunakan mekanisme bagi hasil. 
3) Pembiayaan Murabahah, yaitu pemilikan suatu barang tertentu 
dengan jual beli berdasar harga pokok dengan margin keuntungan 
yang dibayar pada saat jatuh tempo. 
4) Pembiayaan Ba’i Bitsaman ajil, yaitu pemilikan suatu barang 
tertentu dengan mekanisme pembayaran cicilan. 
5) Ba’i Assalam Pembiayaan untuk pembayaran dimuka (advance 
payment) yang diberikankepada pengusaha untuk pembelian 
barang yang dikirim kemudian (diferred delivery) sesuai dengan 
kesepakatan bersama. 
6) Ba’i Al Istishna pembiayaan dengan pembayaran dengan cicilan 
7) Pembiayaan Qard Al-hasan, yaitu pinjamantanpa adanya tambahan 
pengembalian kecuali sebatas biaya administrasi.
49
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
Setelah melakukan pembahasan terhadap data yang diperoleh 
dalam penelitian yang telah dilakukan, maka penulis dapat menarik 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Dalam penulisan tugas akhir ini, penulis menemukan bahwa Strategi 
pemasaran Produk Pembiayaan yang diterapkan oleh BMT Al-Ittihad 
Cabang Panam kota Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah nasabah 
yaitu dengan cara selain melakukan segmentasi targenting dan 
positioning dalam kegiatan pemasaranya, BMT Al-Ittihad juga 
melakukan bauran pemasaran marketing mix. Dalam menerapkan 
bauran pemasaran, BMT Al-Ittihad memiliki beberapa strategi antara 
lain: Strategi Produk, Harga, Promosi dan Tempat.  
2.  Kendala-kendala yang dihadapi pada strategi pemasaran BMT Al-
Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah 
nasabah diantaranya adalah: 1) Kondisi perekonomian yang menurun, 
2) minimnya permodalan, 3) promosi melalui media cetak dan media 
elektronik belum terlalu aktif, 4) Pengetahuan masyarakat masih 
minim tentang BMT, 5) Adanya lingkungan usaha yang bersaing, 6) 
serta tingkat persaingan tinggi antara lembaga keuangan sejenis dan 
lembaga keuangan konvensional lainnya, dan 6) Kurangnya Jaringan 
antar BMT. 
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B. Saran  
Dalam hasil Tugas akhir ini juga ingin memberikan saran-saran 
kepada berbagai pihak dan mudah-mudahan ini juga jadi sumbangan saran 
yang bermanfaat untuk kearah yang lebih baik diantara saran-saran sebagai 
berikut: 
1. Kepada BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru agar lebih giat 
lagi dalam melakukan kegiatan pemasarannya, tidak hanya melalui 
personal seling saja, tetapi juga dengan menggunkan alat promosi lainnya, 
mengingat di era zaman serba digital ini akan ada banyak keuntungan yang 
didapat, mengingat sekarang Internet sudah memasuki disegala penjuru. 
2. Kepada BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru  sebaiknya 
melakukan strategi pemasaran secara intensif agar dapat meningkatkan 
volume penjualan dengan terus mengoptimalkan kegiatan pemasaran 
dengan melakukan kegiatan promosi dengan lebih efektif dan efisien. 
Promosi juga perlu didukung dengan anggaran untuk mendukung kegiatan 
tersebut, selain itu juga BMT Al-Ittihad Cabang Panam harus 
meningkatkan inovasi produk agar masyarakat semakin tertarik dengan 
produk-produk BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru. 
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PEDOMAN WAWANCARA 
1. Apa strategi pemasaran produk pembiayaan yang digunakan BMT Al-Ittihad Cabang 
Panam Kota Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah nasabah? 
2. Apa saja produk yang ditawarkan di BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru 
dalam meningkatkan jumlah nasabah? 
3. Didistribusikan kesiapa saja produk pembiayaan BMT Al-Ittihad? 
4. Apa kelebihan yang dimiliki produk pembiayaan BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota 
Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah nasabah? 
5. Apakah di BMT AL-Ittihad Cabang Panam Kota pekanbaru menerapkan sistem jemput 
bola kerumah-rumah? 
6. Apa saja syarat umum membuka simpanan atau menjadi calon nasabah baru? 
7. Apa kendala yang dihadapi dalam melaksanakan kegiatan pemasaran pada produk 
pembiayaan BMT Al-Ittihad Cabang Panam Kota Pekanbaru? 
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